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1. Introducción:  
 
Los resultados de muchas investigaciones en los campos de la antropología, la psicología del 
desarrollo, la medicina, la sociología y la educación, han dejado en evidencia la importancia 
fundamental del desarrollo en la primera infancia ( Estimulación temprana) con respecto a la 
formación de la inteligencia, la personalidad y el comportamiento social de las personas. En ese 
sentido, si los niños y niñas de corta edad no reciben en esos años formativos las herramientas y el 
cuidado que necesitan, las consecuencias son acumulativas y prolongadas. En la actualidad, el 
ritmo agitado en el que viven las personas reduce el periodo de la infancia, y los niños crecen cada 
vez más rápido. Por un lado ya no se cuenta con tiempo suficiente para desconectarse de la agitada 
rutina y por otro lado el sistema educativo está orientado, en gran medida, a enseñarnos que sólo 
existe una respuesta correcta para cada situación o problema que se nos presenta a diario y cada 
vez son menos los espacios para conectarse con el potencial creativo de cada persona que es tan 
valioso para su formación integral. 
El presente proyecto, busca establecer una estrategia de mercadeo efectiva para constituir una 
empresa que diseña y comercializa una gama creativa de productos y servicios para niños. Con 
más de 10 años de trayectoria en el campo del diseño y el modelado en plastilina, la fundadora del 
proyecto se ha dedicado a diseñar una propuesta que busca generar valor para la población 
infantil, ávida de herramientas creativas. La empresa se alimenta de la imaginación y se inspira en 
los niños .El proyecto busca consolidarse, como referente local de diseño alternativo para la 
población infantil.  
 
Todo surgió como una producción de modelos en plastilina artesanales, luego la idea se 
transformó en un proyecto basado en un concepto de marca sustentada en la producción de 
productos atractivos para niños, principalmente kits didácticos de plastilina. Después de analizar 
diferentes alternativas para replantear el concepto de imagen del niño colombiano, se determinó 
que una manera viable, innovadora y eficiente, es a través de la creación de una marca con un 
componente visual que logre identificar a la población infantil colombiana. Aprovechando el 
talento creativo de la fundadora, , se identificó la oportunidad de traducir esas ideas en productos 




 Objetivos   
1.1 Objetivo General 
Desarrollar una estrategia de mercadeo para  la marca Pilinos que permita posicionar de manera 
contundente los kits didácticos de plastilina en el mercado objetivo.   
1.2 Objetivos Específicos  
 Desarrollar una investigación de mercados para entender las necesidades del target y 
establecer los drivers de compra del producto. (Definición del tamaño del mercado, a 
través de encuestas, focus group y prueba de producto)  
 Definir una propuesta de valor clara y los elementos diferenciadores que tendrá el 
producto frente a la competencia.  
 Proponer un mix de mercadeo acorde a los resultados obtenidos de la investigación de 
mercados: producto, precio, plaza y promoción. 
 Proponer una estrategia de lanzamiento efectiva para posicionar el producto en la mente 










2. La Empresa   
Conscientes de que la creatividad es la clave de las sociedades y de las organizaciones futuras y 
que sin ella no hay desarrollo personal ni social decidió crear una idea de negocio; una empresa 
que se dedica a ofrecer alternativas que ayudan a mejorar la calidad de vida 
de los niños en aspectos como incrementar la motricidad fina  y conectarse 
con el potencial creativo. Esto se logra, a través de la implementación de 
técnicas innovadoras que involucran el diseño y el modelado en plastilina. 
Nuestra empresa, busca rescatar y replantear el concepto de niñez en 
Colombia. La empresa tiene como finalidad convertir su marca en un ícono 
cultural para los pequeños quienes se identifican con imágenes extranjeras, y en muchos casos son 
víctimas de un “bombardeo visual” que impacta de manera negativa su aprendizaje.  
 
Por medio de un producto especializado, se busca ofrecer una alternativa que involucra el 
proceso creativo de los niños  para promover la diversión por medio del arte.  A través de la 
arteterapia y el modelado en plastilina, cada niño comprueba la necesidad que tiene de conectarse 
con sus capacidades creativas  para explorarlas, aprovecharlas y potencializarlas. El kit contiene 
una metodología que tiene beneficios prácticos y transformadores donde se vale todo lo que el 









Brindar soluciones creativas que por medio del arte y el diseño aporten a la estimulación 
temprana de los niños y hagan de su mente un mundo de felicidad e ingenio. 
2.2 Visión 
En cinco años PILINOS será el espacio creativo para niños más reconocido  a nivel local y será un 
referente de diseño alternativo exclusivamente Colombiano. Buscamos fomentar el pensamiento 
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 Experiencia en las actividades 
principales que ofrece la empresa 
(artísticas) 
 Habilidades para la innovación de 
servicios 
 Producto diferenciado y valorado en el 
mercado por ser personalizado y 
ajustarse a las necesidades específicas 
del target. 
 Flexibilidad organizativa 
 Capacidad directiva 
 Equipo comprometido con los objetivos 
de la empresa. 
 Producto nuevo en el mercado  
 
 Satisfacer una necesidad con un producto 
nuevo en el mercado  
 Atender grupos adicionales de clientes 
(niños de varios estratos ) 
 Generar acuerdos con proveedores de 
material didáctico: Nessan 
 Crecimiento rápido en el mercado 
 Ampliación del portafolio de productos y 
servicios.  











 Falta de Experiencia y talento gerencial 
 No hay competidores con el mismo 
servicio  en el mercado para entender el 
comportamiento del consumidor  





 Entrada de nuevos competidores 
 Incremento en la venta de productos 
sustitutos 
 Vulnerabilidad frente a grandes 
competidores: Faber Castel, Play Doh 
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3. Propuesta de valor  
 
 
4. El consumidor: Los compradores son los padres que buscan ofrecer a 
sus hijos herramientas educativas y artísticas alternativas. El consumidor final son 
niños que buscan una experiencia creativa para explorar su imaginación y 
conectarse con su infancia por medio del arte. En una primera etapa nos 




•Experiencia en el manejo de las técnicas de diseño  y modelado en plastilina
•Expertos en el tema: arte, diseño,  pedagogía. 
•Equipo Profesional comprometido
CALIDAD EN EL DISEÑO 
•Diseños atractivos  difíciles de imitar
•Exclusividad
•Nos preocupamos porque nuestros clientes obtengan los niveles de calidad en el 
servicio que esperan, logrando altos niveles de satisfacción.
INNOVACIÓN
• Diseño alternativo, nuevo concepto de marca.
• Diseño de productos y servicios acorde a las necesidades del clie 
6
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5. Perspectiva Procesos Internos: 
Orientación al cliente interno:  
La clave de éxito es satisfacer las necesidades del negocio, del equipo. Con este objetivo la 
directora general  se reunirá con los directores de cada área para conocer sus retos y necesidades, 
y diseñar así planes de comunicación a su medida. Con el fin de evitar la segmentación y la 
estratificación de la comunicación dentro de la empresa, se plantea canales de información 
horizontales entre las personas de la empresa. Entre más cercana sea la comunicación entre todas 
las partes se puede impulsar la competitividad dentro de la empresa.  
Gestión de canales – Sistema de Distribución  
Indirectos: Socios estratégicos 
 Nessan: Generar acuerdos con proveedores de material didáctico y plastilina como Nessan 
que ofrece precios competitivos y materiales de calidad para el armado de los kits 
 Empresas de litografía: para la impresión del material didáctico de los kits.  
 BIBLIORED: por medio de la Red capital de bibliotecas públicas se pueden ofrecer los 
servicios de la empresa.  
 Empresas como Faber Castell, Pelikan o Crayola  podrían llegar a ser  patrocinadoras en 
caso de lograr una alianza estratégica por medio de la cual e vendan los productos en los 
kits didácticos. 
Directos: Actividades Claves  
  
 Fiestas Infantiles: las fiestas infantiles son un espacio ideal para la venta de nuestros kits ya 
que las madres buscan productos alternativos para ofrecer a los niños en estos eventos y 
cada día buscan opciones distintas a las sorpresas desechables o piñatas.  
 Catálogo: Se puede ofrecer un portafolio de diseños muy amplio para atender a todo tipo de 
gustos de los niños.  
7
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 Talleres de Plastilina: Para incentivar el interés en los niños de nuestros diseños y en el 
modelado en plastilina. Explicar la técnica y desarrollar la creatividad en estos espacios 
resulta muy estratégico para la difusión y crecimiento de las ventas.  
 Fuerza de ventas: talleristas que realicen ventas con instituciones educativas (jardines y 
colegios). Igualmente pueden ofrecer nuestros productos por medio de un catálogo y asistir 
a eventos infantiles como fiestas o vacaciones recreativas entre otros. 
 Presencia en ferias: participación en por lo menos 3 ferias anuales para promocionar 
nuestros productos y servicios en Corferias en ferias tales como:  Babies & Kids, SOFA, feria 
del libro, etc. 
 Virtuales: Redes sociales, página de internet interactiva y mailing: Portafolio de servicios 
actualizados, claro y conciso, video descriptivo.  
 
6. Relación con el cliente 
¿Por qué el cliente va a pagar por eso?  
 
Hoy en día, los productos y servicios ofrecidos a los niños son un factor sumamente importante 
para los padres de familia. No basta con presentar un producto interesante, sino que además, éste 
tiene que estar apoyado por un propósito claro de formación y fomento de principios en los 
pequeños que se encuentran en pleno desarrollo de sus capacidades y pensamiento. Es allí donde 
se marca diferencia. Por lo anterior, PILINOS es una marca que tiene un mercado bastante amplio 
y definido, interesado en el portafolio que ofrece la empresa. 
Beneficios  
 
 Desarrollo del potencial creativo de los niños  
 Exclusividad  
 Precios accequibles para el cliente  
 Diseño alternativo y estéticamente llamativo  








Prestación del servicio (estrategia de servicio y atención al cliente) 
 
Para desarrollar la estrategia de servicio se tomó como referencia el planteamiento de Ignacio 
Orrego en su     libro sobre cómo vender más y mejor:  
 








Mantener el cliente satisfecho es parte del objetivo de la empresa. Además de satisfacer sus 
necesidades se busca crear una lealtad de los consumidores finales como de los  grupos de interés 







•Querer servir, saber preguntar, escuchar activamente, 
comprender y comunicar: hablar el idioma del clienteComunicación eficaz
•La empresa hace un examen sistemático e independiente para 
determinar si los servicios que ofrece son los que el realmente 
el cliente quiere, cómo lo percibe y cómo lo califica. (Ej: 
Encuestas).
Auditorias de servicio
•Personal, contento, satisfecho, capacitado y comprometido 
con su labor.
•Elementos indispensables en la atención al cliente: Agilidad, 
















7. La Marca 
Concepto 
  
Por medio de diseños exclusivos, PILINOS ofrece soluciones creativas y experiencias para los 
niños en su etapa de crecimiento. A través de un concepto de imagen pintoresco e innovador, cada 
persona comprueba la necesidad que tiene de conectarse con sus capacidades creativas para 
explorarlas, aprovecharlas y potencializarlas. Se trata de un concepto que tiene beneficios 
prácticos y transformadores donde se vale todo lo que la persona cree con la mente y con las 
manos.  
PILINOS  es:  Creatividad, entretenimiento, imaginación, emoción  
 
Política de marca  
 
Branding emocional  
 
En el libro de Marc Gobé presidente de una de las diez firmas más importantes del mundo 
dedicadas al branding y a la creación de marcas para empresas sobre “Branding emocional” se 
habla del nuevo paradigma para conectar las marcas emocionalmente con las personas. Se trata de 
vender EXPERIENCIAS DE COMPRA PLACENTERAS A TRAVÉS DE LOS 5 SENTIDOS; ofrecer diseños 
que hacen sentir el servicio y hacen comprar el servicio. En este sentido la política de marca de 
PILINOS consiste en crear relaciones, en dar a la marca y al servicio un valor a largo plazo. 
 
Línea Gráfica:  
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8. Principales competidores  
La competencia de PILINOS son todas aquellas empresas que ofrecen productos y servicios para niños 
y ofrecen herramientas creativas. Sin embargo, cabe destacar que el concepto de construir una marca 
colombiana para la población infantil para los fines que se han planteado a lo largo del modelo de 
negocio, es un concepto innovador en el área, por lo cual la competencia no se encuentra de manera 
directa en el país; el producto principal ofrecido por la empresa no existe en el mercado. A 
continuación, se observarán los diferentes segmentos en el mercado colombiano y en especial, 
enfatizando en la competencia de la empresa.  
 
Directos: Empresas que desarrollan productos similares o distintos pero con el mismo fin de PILINOS 
 
 HASBRO 
 HEBRON  
 FABERCASTELL 
 Escuelas de Plastilina  











“La marca no 
pertenece a la 
empresa sino a las 
personas” 
La marca se comunica 
de otra forma, en 
diferentes momentos y 
con diferentes puntos 
de contacto con las 
personas 
“El papel de la 
marca como parte 
del tejido social y 
económico” 
 
“las marcas están 




  4  3 
 
Indirectos: Empresas que desarrollan un programa distinto pero con el mismo fin de PILINOS 
 
 Pepeganga  




PILINOS  se diferencia de su competencia directa e indirecta, a través de su valor agregado (Ver 
elementos diferenciadores). Nuestra ventaja competitiva radica en el conocimiento especializado de 
las técnicas y la manera que las combinamos para lograr un servicio innovador que ayuda a mejorar 
considerablemente la creatividad en los niños  y contribuye a su desarrollo integral.  
La creatividad supone el fuerte de PILINOS. Pretende competir estando a la vanguardia de los más 
avanzados procesos para mejorar los productos y servicios para niños. Esto genera una ventaja  
mayor, pues la innovación toma más tiempo de alcanzar que cualquier otra ventaja competitiva. La 
empresa lanza una nueva colección cada seis meses. 
 










1) Definir y potenciar una cultura corporativa 
2) Dedicar tiempo a evaluar, reclutar y desarrollar a los colaboradores 
3) Cultivar la confianza y los canales de comunicación 
4) Hacer trabajar al equipo  de manera sincronizada. 
5) Intervenir cuando se presenten conflictos 
 
 
Director General Alejandra Rivas Pachón 
Director  Financiero 
 
Guillermo Rivas Mayorga 
Director de Mercadeo  Oscar Pachón  
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Director 
financiero   
1) Búsqueda de los fondos financieros más adecuados para la actividad de la empresa. 
2) Determinación de la política de dividendos más conveniente. 
3) Planificación financiera a corto y a largo plazo. 
4) Contabilidad de las actividades financieras, nóminas, impuestos, etc. 
5) Control de la eficiencia en los procesos que atraviesan los fondos financieros. 
6) Gestión de cobros y pagos. 
 
Director de 
mercadeo   
1)Supervisar el desarrollo y ejecución de las actividades promocionales y la publicidad de la empresa 
tales como impresos y publicidad directa por correo entre otros 
2)Formular, dirigir y coordinar las actividades y políticas de mercadeo para promocionar la empresa y 
sus servicios  
3) Identificar, desarrollar y evaluar una estrategia de mercadeo basada en el conocimiento de los 
objetivos del establecimiento, características del mercado y los factores de costos y recargos. 
4) Negociar contratos con los vendedores y distribuidores para gestionar distribución de materiales 
impresos y desarrollar estrategias de distribución.  
5) Iniciar investigaciones de mercadeo para luego analizar los hallazgos y así asegurar los más altos 
niveles de efectividad en la publicidad. 
 
Fortalezas del equipo 
 Motivación: El equipo tiene una alta motivación en promover espacios para el desarrollo de 
la creatividad y contribuir con alternativas que mejoren la calidad de vida de las personas. 
Cada miembro tiene voluntad para actuar de manera proactiva y el interés de superar 
obstáculos que llevarán a la organización a resultados ganadores de posicionamiento de 
marca, rentabilidad, innovación y competitividad;  siendo una empresa comprometida con 
el desarrollo delas personas. Se sabe que a través de la perseverancia y el trabajo en equipo 
se logrará proyectar un negocio exitoso y lleno de oportunidades. 
 Experiencia: El equipo tiene una sólida y contrastada 
experiencia en el manejo de las técnicas de modelado en 
plastilina, pedagogía y arteterapia.  
 
 Cualidades habilidades y destrezas  
13
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El equipo cuenta con talento humano creativo, eficiente, Integrador, versátil, visionario, honesto y 
con principios y reglas claros.  De igual manera los integrantes tienen capacidad de liderazgo 
disposición y rapidez para aprender o adquirir nuevos conocimientos, capacidad de análisis para 
resolver problemas, habilidad para trabajar con nuevas tecnologías, adaptable a cualquier 
situación, pro-actividad y motivación al logro individual y en equipo.  
 
10. Análisis del Entorno  
Los niños se han convertido en un atractivo segmento para los empresarios  por su alto potencial 
en el mercado de juguetes y accesorios, industria que ya vale $1,2 billones al año según la revista 
dinero. De acuerdo al informe sectorial registrado en la base de datos Benchmark Al cierre de 
2014  la producción del sector el sector papel, cartón y sus productos representa actualmente el 
0,45% del PIB nacional y 3.48% de la producción industrial.  
Indicadores macroeconómicos del sector  
 Durante 2013 el sector papel, cartón y sus productos presentó una tasa de crecimiento de 
2.4%, revirtiendo la tendencia de crecimiento que registró el sector en 2012 (-4.5%), como 
consecuencia de la crisis financiera mundial.  
 Este sector se calificó dentro del tercer cuartil en 2013 y ocupó la posición 50 en el 
ordenamiento de los 84 sectores. Este sector pertenece al grupo que reúne el tercer 25% de 
los sectores con los resultados menos favorables del conjunto. No obstante al analizar sus 
indicadores de endeudamiento es posible ubicar al sector en una mejor posición, en este 
caso el sector se ubica en el lugar 13, lo cual es resultado de sus menores tasas de 
endeudamiento.  
 La composición del PIB sectorial señala que la tendencia del desarrollo sectorial es una 





  4  3 
 
Tendencias económicas, sociales y culturales:  
 Existe un nuevo cliente y nuevos hábitos de compra. Los consumidores tienen mayor 
capacidad de compra y buscan tener experiencias. Por lo anterior, la personalización de 
productos y servicios es determinante: significar algo para alguien, no todo para todo el 
mundo.  
 Los ojos reciben el 55% de la información, los productos deben tener un componente visual 
fuerte que cautive la emoción del comprador.  
 Existe un auge de productos y servicios relacionados con todo aquello que ayude a la gente 
a divertirse y que sea estéticamente agradable a la vista.  
 Hoy en día, el bien más importante y más lujoso es el tiempo. Las personas disponen de 
menos tiempo debido a las cargas laborales que manejan, El estrés es la enfermedad del 
siglo XXI y por ende, las personas invierten en productos y servicios que promuevan una 
vida sana y un estilo de vida alegre: se habla de “compra festiva”. En una encuesta de Kurt 
salomon Associates, una consultora de Nueva York, el 60% de los encuestados afirmaba 
tener poco tiempo para el ocio y el 44% confesó que, si pudiera elegir, preferiría tener más 
tiempo libre que dinero. 1  
 
 En Colombia, las compras irracionales o impulsivas representan el 55% de las ventas, 
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11. Resultado de Investigación a través de Encuestas  
Se realizó una encuesta a 30 personas (padres y madres) para evaluar la aceptación del producto y 
posibles salidas al mercado (La encuesta se encuentra en el Anexo 6). A continuación se exponen 
las principales conclusiones  
 
 Se entrevistaron 19 mujeres y 11 hombres (padres de familia). De acuerdo a los resultados 
obtenidos, se pudo inferir que son las madres las que demuestran mayor interés a la hora 
de comprar productos para sus hijos que aporten de alguna manera a su formación. En este 
sentido, una  estrategia de comunicación dirigida a las madres sería efectiva para atraer 
mayores niveles de ventas. 
 
 Las características que definitivamente los potenciales compradores atribuyeron al 
producto es que es un producto llamativo, bonito y útil. Vale la pena destacar que en 
63%
37%








De las siguientes características, cuál o 
cuáles atribuye al producto?
Bonito útil exclusivo diferente llamativo
16
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algunas encuestas existió la posibilidad de preguntarle a los niños si les gustaría que sus 
padres les compraran el kit y la respuesta en todos los casos fue positiva.  
 
 En cuanto a los beneficios que encuentran en el producto, las 4 alternativas mostradas en la 
encuesta tuvieron una alta acogida. Es decir, más del 90% de los padres consideran que el 
kit funciona como apoyo en la motricidad fina de sus hijos, incentiva su creatividad, los 







Beneficios que le encuentra al producto 
Apoyo en motricidad fina incentivo en la creatividad
entretenimiento aprendizaje









Nada interesado Poco Interesado Mas o menos Interesado interesado Muy interesado
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 En cuanto a la intención de compra, los resultados fueron muy favorables en la medida que 
no hubo nadie que respondiera que estaba poco interesado o no tuviera interés. En esta 
pregunta, los encuestados complementaron su respuesta diciendo que las razones por las 
que estarían interesados son: 
 
“A mi hijo le encanta la plastilina y yo no he visto un producto como este disponible en el 
mercado” 
 
“Es un producto que yo compraría como madre sin pensarlo porque estoy segura que 
aportaría en la motricidad de mis niños.” 
 
“Sería una alternativa como sorpresa en las fiestas infantiles para darle a los niños algo que 
de verdad les sirva y no sea solo un juguete desechable que después termina en la basura.” 
 
 De acuerdo a los padres, este es un producto que se debería encontrar en distintas 
plazas y no en un solo lugar. Muchos dijeron que un lugar ideal serían las papelerías 
ya que allí se consiguen todos los elementos escolares para los niños y las épocas 



















Piñaterías Ferias temáticas Redes sociales
(domicilio)
Tienda propia otro
Dónde le gustaría encontrar este producto 
18
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Empaque  
Al mostrar el empaque, la reacción fue positiva. Los padres dijeron que es un producto muy 
llamativo a los ojos y que seguramente le gustaría a sus hijos y lo llevarían en su carrito de 
compras. Sin embargo surgieron algunas observaciones respecto al empaque: 
 Pareciera que fuera para niños muy pequeños. Habría que adecuarlo a niños mayores de 10 
años 
 La letra es muy pequeña en las instrucciones y elementos del kit. Podría ser más grande 
para entenderla que sea más llamativa. 
 Manejar una unidad de colores transversal en los distintos modelos para identificar la 




 Al preguntar sobre la intención de compra partiendo de la base de un precio de 
venta de $10.000 el 50% (15 padres) dijeron que se encontrarían muy interesados 
pues el precio les parecía razonable. 
 Los que dijeron que se encontrarían más o menos interesados dijeron que un precio 






Si le digo que el precio del Kit son $10.000 qué 
tan interesado estaría en comprarlo?
Nada interesado Poco Interesado Mas o menos Interesado
interesado Muy interesado
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¿En qué negocio estamos?  
 
De acuerdo a la clasificación sectorial que hace el departamento nacional de Planeación, la 
empresa se encuentra ubicada en el Sector terciario o de prestación de servicios ya que se encarga 
del diseño y comercialización de productos para niños y adicionalmente ofrece talleres de 
plastilina. El sector terciario se dedica, sobre todo, a ofrecer servicios a la sociedad, a las personas 
y a las empresas, lo cual significa una gama muy amplia de actividades que está en constante 
aumento. Abarca desde el comercio más pequeño, hasta las altas finanzas o el Estado. Es un sector 
que no produce bienes, pero que es fundamental en una sociedad capitalista desarrollada. 
Modelo de Negocios: ¿cómo vamos a generar ingresos? 
La principal fuente de ingresos de nuestra empresa, es la venta de los productos y los servicios 
entre los cuales se encuentran: Kits Didácticos de plastilina, productos de papelería y cartón 
(cuadernos, carpetas, borradores, lápices, agendas, etc.), otro lado, ofrecemos un servicio de 
talleres de arteterapia y modelado en plastilina para jardines y colegios que incluyen un kit 
completo de material con una metodología didáctica, especial e innovadora.  
 
Estrategia de ventas 
Se tiene definido que el cliente debe tener una buena experiencia con el servicio que ARTINGENIO 
ofrece para que surja como resultado una evaluación positiva. 
 
ATRIBUTOS VALORADOS POR EL 
CLIENTE 
1. Calidad vs marca vs necesidad 
2. Limpieza asesores, instalaciones, producto, etc 
3. Precio vs calidad vs marca 
4. Surtido amplio y profundo  
5. Proximidad al servicio 
6. Ambiente divertido 
7. Atención, servicio 
8. Horarios claros y disponibles 
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CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
BARRAS 100GRS 6 100 600
TOALLA ALGODÓN ANTIALÉRGICA 1 200 200
PALITOS 50 5 250
COLBÓN 1 250 250
CARTILLA 1 500 500







Estructura de ventas  
 
 
Precio de Venta Propuesto $10,000
Precio de venta 10.000,00$            Unitario
Costo de venta 2.800,00$               Unitario

































Proyección de Ventas 
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14. Plan Financiero: La inversión inicial para el desarrollo normal de PILINOS  
exige una inversión de $28’.584.000 COP. Se justifica con la necesidad de cubrir 
principalmente los gastos de la empresa hasta que ésta empiece a ser autosuficiente, es 
decir, aproximadamente hasta el segundo año. Los gastos son: 
Año - 1 3,50%
Año - 2 3,50%
Año - 3 3,50%
Año - 4 3,50%
Año - 5 3,50%
Beta del sector 1,36%
Proyección inflación
Año 1 2 3 4 5
Precio de venta unitario 10.000,00$            10.350,00$            10.712,25$            11.087,18$            11.475,23$            
Unidades 12000 13500 15000 16000 16500
Costos variables unitarios 2.800,00$               2.898,00$               2.999,43$               3.104,41$               3.213,06$               
Gastos variables unitarios 0 0 0 0 0
Margen de contribución unitario 7.200,00$               7.452,00$               7.712,82$               7.982,77$               8.262,17$               
Gastos fijos totales 105.257.096,00$  108.941.094,36$  112.754.032,66$  116.700.423,81$  120.784.938,64$  
Ventas esperadas en unidades al año 120.000.000,00$  139.725.000,00$  160.683.750,00$  177.394.860,00$  189.341.295,10$  
Punto de Equilibrio en Unidades Anual 14.619,04               14.619,04               14.619,04               14.619,04               14.619,04               
Punto de Equilibrio en Unidades Mensual 1.218,25                 1.218,25                 1.218,25                 1.218,25                 1.218,25                 
Margen de seguridad 0,82                         0,92                         1,03                         1,09                         1,13                         
Punto equilibrio 14.619,04               




Estados financieros proyectados  
 
Resumen de inversiones requeridas Monto Vida util Depreciación
Caja y bancos -$                      
Terrenos -$                      
Edificaciones -$                      20
Maquinaria -$                      10
Muebles y enseres 1.500.000,00$    10 150000
Equipo de oficina 2.000.000,00$    5 400000
Vehículos 10.000.000,00$ 5 2000000
Recursos naturales -$                      10
Gastos de instalación montaje 15.084.000,00$ 5
Total 28.584.000,00$ 
Descripción Monto
Registro camara de comercio 834.000,00$       
Registro superintendencia 750.000,00$       
Diseño pagina 1.500.000,00$    
Inventario inicial 12.000.000,00$ 
Gastos de instalación 
Ventas 120.000.000,00$  139.725.000,00$  160.683.750,00$  177.394.860,00$  189.341.295,10$  
-Costo de Ventas 33.600.000,00      39.123.000,00      44.991.450,00      49.670.560,80      53.015.562,63      
=Utilidad Bruta 86.400.000,00$    100.602.000,00$  115.692.300,00$  127.724.299,20$  136.325.732,47$  
- Gastos Operacionales 105.257.096,00$  108.941.094,36$  112.754.032,66$  116.700.423,81$  120.784.938,64$  
=Utilidad Operacional 18.857.096,00-$    8.339.094,36-$      2.938.267,34$      11.023.875,39$    15.540.793,84$    
- Gastos financieros -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
=Utilidad Antes de Impuestos 18.857.096,00-$    8.339.094,36-$      2.938.267,34$      11.023.875,39$    15.540.793,84$    
- Impuestos 5.657.128,80-$      2.501.728,31-$      881.480,20$          3.307.162,62$      4.662.238,15$      
=Utilidad Neta Final 13.199.967,20-$    5.837.366,05-$      2.056.787,14$      7.716.712,78$      10.878.555,68$    
Estado de Resultados Proyectado
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Utilidad Operacional 18.857.096,00-$    8.339.094,36-$      2.938.267,34$      11.023.875,39$    15.540.793,84$    
-Impuestos 5.657.128,80-$      2.501.728,31-$      881.480,20$          3.307.162,62$      4.662.238,15$      
=UODI 13.199.967,20-$    5.837.366,05-$      2.056.787,14$      7.716.712,78$      10.878.555,68$    
+Gastos no desembolsables 2.550.000,00$      2.550.000,00$      2.550.000,00$      2.550.000,00$      2.550.000,00$      
=Flujo de Caja Bruto 10.649.967,20-$    3.287.366,05-$      4.606.787,14$      10.266.712,78$    13.428.555,68$    
+/- Variación Capital de Trabajo 0
=Ef. Generado por la Op. 10.649.967,20-$    3.287.366,05-$      4.606.787,14$      10.266.712,78$    13.428.555,68$    
+/- Inversión en Activos 28.584.000,00$    -$                         -$                         -$                         -$                         
= Flujo de Caja Libre 39.233.967,20-$    3.287.366,05-$      4.606.787,14$      10.266.712,78$    13.428.555,68$    
+/- Deuda -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
- Intereses -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
+Beneficio Tributario -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
= Flujo de Caja de la -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Financiación
= Flujo de Caja disponible 39.233.967,20-$    3.287.366,05-$      4.606.787,14$      10.266.712,78$    13.428.555,68$    
para el Accionista
+Aportes 28.584.000,00$    -$                         -$                         -$                         -$                         
-Pago de dividendos -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
= Movimiento de caja 39.233.967,20-$    3.287.366,05-$      4.606.787,14$      10.266.712,78$    13.428.555,68$    
+Caja inicial -$                         39.233.967,20-$    42.521.333,25-$    37.914.546,12-$    27.647.833,34-$    
= Caja final 39.233.967,20-$    42.521.333,25-$    37.914.546,12-$    27.647.833,34-$    14.219.277,66-$    
Flujo de Caja Proyectado
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Estrategia de salida  
Vender a otra empresa  
Empresas multinacional o de gran trayectoria como norma, pelikan, faber castel, o Scribe entre otras, 
podrían llegar a estar interesadas en comprar los diseños y la marca en caso de que la empresa decidiera 
salir del mercado. Posicionar la empresa para convertirla en una adquisición deseable puede ser una 
estrategia de salida muy rentable. Las empresas compran a otras empresas por muchas razones, desde usar 
la nueva adquisición como un camino rápido para expandirse hasta comprar a la competencia y deshacerse 




Caja y Bancos -$                         42.521.333,25-$    37.914.546,12-$    27.647.833,34-$    14.219.277,66-$    
Cuentas por Cobrar -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Inventarios -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Total corrientes -$                         42.521.333,25-$    37.914.546,12-$    27.647.833,34-$    14.219.277,66-$    
Fijos
Terrenos -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Edificaciones -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Depreciación Acumulada -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Maquinaria y Equipo -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Depreciación Acumulada -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Muebles y Enseres 1.500.000,00$      1.500.000,00$      1.350.000,00$      1.050.000,00$      600.000,00$          
Depreciación Acumulada -$                         150.000,00-$          300.000,00-$          450.000,00-$          600.000,00-$          
Equipo de oficina 2.000.000,00$      2.000.000,00$      1.600.000,00$      800.000,00$          400.000,00-$          
Depreciación Acumulada 400.000,00-$          800.000,00-$          1.200.000,00-$      1.600.000,00-$      
Vehículos 10.000.000,00$    10.000.000,00$    8.000.000,00$      4.000.000,00$      2.000.000,00-$      
Depreciación Acumulada -$                         2.000.000,00-$      4.000.000,00-$      6.000.000,00-$      8.000.000,00-$      
Recursos Naturales -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Agotamiento Acumulado -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Total Fijos 13.500.000,00$    10.950.000,00$    5.850.000,00$      1.800.000,00-$      12.000.000,00-$    
Otros Activos
Gastos de instalación y montaje 15.084.000,00$    15.084.000,00$    15.084.000,00$    15.084.000,00$    15.084.000,00$    
Amortización acumulada -$                         3.016.800,00$      6.033.600,00$      9.050.400,00$      12.067.200,00$    
Total Otros 15.084.000,00$    12.067.200,00$    9.050.400,00$      6.033.600,00$      3.016.800,00$      




 Con esta estrategia se buscaría vender todos los activos de la empresa. Los beneficios adquiridos van 
directamente para los acreedores.  
Venta a Inversionistas:  
Algunos emprendimientos apuntan a nichos de mercado, por lo cual una estrategia razonable es la venta de 
éstos a una compañía más grande. Existen muchos emprendedores que disfrutan el proceso del start up en 
sí, y por ello cuando la firma ya está establecida buscan vender su negocio. De todos modos, es importante 
considerar esta estrategia desde un comienzo, ya que se debe organizar y operar el negocio con esa meta 
final. Por otra parte, se debe poner especial atención en que las patentes correspondientes y asuntos legales 
estén en orden, así como también se debe trabajar para desarrollar una marca confiable dentro de la 
industria. Aproximadamente dos tercios de los start up consideran la venta de su negocio a inversores 
externos como estrategia de salida. 
15. Plan de recursos Humanos & Jurídico  
Organigrama             
 
Alejandra Rivas Pachón 
Guillermo Rivas 
Encargado del manejo 
financiero de la 
organización 
Consuelo Pachón 
Encargada de la gestión del 
talento humano de la 
organización 
Oscar Pachón 
Encargado de las 
actividades de marketing 
de la org. 
Encargada de la gestión, 
administación y dirección 
administrativa de la 
organización 
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Tipo de Sociedad 
Sociedad por Acciones Simplificada 
La empresa se constituye mediante documento privado ante Cámara de comercio o escritura pública ante 
notario con uno o más accionistas quienes responden hasta por el monto del capital que han suministrado a 
la sociedad. Se debe definir en el documento privado de constitución el nombre, documento de identidad y 
domicilio de los accionistas; el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 
establezcan, así como el capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán pagarse. La estructura 
orgánica de la sociedad, su administración y el funcionamiento de sus órganos pueden ser determinados 
libremente por los accionistas, quienes solamente se encuentran obligados a designar un representante 
legal de la compañía. Su razón social será la denominación que definan sus accionistas pero seguido de las 
siglas “sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S. 
PILINOS adoptará la figura jurídica de Sociedad por Acciones Simplificadas. La razón de esta decisión se ha 
tomado a partir de los beneficios que este tipo de sociedad ofrece tales como:  
 Salvo que la sociedad sea utilizada en fraude a la ley o perjuicios a terceros, caso en el cual los 
administradores y accionistas que hayan participado, responden ante terceros, el o los accionistas 
no son responsables de las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que 
incurra la sociedad; Desaparece la responsabilidad laboral y tributaria que recae sobre los socios de 
las sociedades limitadas.  
 Se constituyen por una o varias personas naturales o jurídicas, quienes sólo serán responsables 
hasta el monto de sus respectivos aportes. 
 Se constituye mediante documentos privado. Esto reduce trámites y costos de escrituración.  No 
exige número de accionistas determinado. Esto hace que la sociedad pueda ampliar o reducir el 
número de sus accionistas a su conveniencia. 
 Las reformas de la sociedad no se hacen por escritura pública sino por documento privado, lo cual 
hace el trámite más expedito y menos costoso (se ahorran gastos de escrituración). Solo se requiere 
escritura pública en algunos casos especiales. 
 El objeto social de la sociedad puede ser abierto, es decir, que puede hacer todo aquello que no esté 
prohibido por la ley, si así se determina en los estatutos.  
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 El pago del capital social se puede pactar dentro de los Estatutos Sociales, sin que pase de 2 años 
(actualmente el término para pagar el capital social de las sociedades anónimas es de 1 año y las 
limitadas deben pagar todo su capital en el momento de su constitución). 
  El voto puede ser singular o múltiple.  
  Se tiene un término más amplio para enervar la causal de disolución por pérdidas que disminuyen 
el patrimonio neto por debajo del 50% del capital suscrito. Ya no es un plazo de 6 meses sino de 18 
meses, contados desde la fecha en que la asamblea reconozca el acaecimiento de la causal de 
disolución.  
 Solo está obligada a tener revisor fiscal si los activos brutos a 31 de diciembre del año 
inmediatamente anterior son o exceden el equivalente a 5000 salarios mínimos legales mensuales, 
y /o los ingresos brutos son o exceden el equivalente a 3000 salarios mínimos legales mensuales.  
 No es necesario que el representante legal tenga un suplente. Esto reduce costos.  
 Se puede fraccionar el voto para la elección de juntas directivas u otros cuerpos colegiados.  
 A falta de estipulación, el representante legal puede realizar todos los actos conforme al objeto 
social de la compañía. Esto permite que el representante legal no se limite a hacer lo que dicen los 
estatutos sociales sino que puede hacer todo aquello que no le haya sido expresamente prohibido.  
 Los estatutos sociales pueden prever causales de exclusión de accionistas.  
 Salvo algunas excepciones, todas las decisiones que se tomen se hacen con la mitad mas uno de los 
accionistas. No es necesario seguir las mayorías cualificadas del Código de comercio.  
 Una vez inscrita es una persona jurídica diferente a los accionistas. 
  Es una sociedad de capitales, siempre será comercial, independientemente de su objeto.  
 Para efectos tributarios sigue las reglas de las sociedades anónimas.  
 Si no se expresan nada en el acto de constitución se entiende que la sociedad podrá realizar 
cualquier actividad lícita. 
Licencias y derechos necesarios  
No será necesario para operar, en un principio, la adquisición de alguna licencia de terceros. Sin embargo, 
PILINOS S.A.S por ser una empresa que basa su actividad en el DISEÑO de productos y servicios, ha 
encontrado la necesidad de proteger y tener la exclusividad de los diseños desarrollados a través del 
registro de su marca en la superintendencia de Industria & Comercio (ver presupuesto de legalización y 
registros requeridos). Por tal razón, se ha decidido que estos serán de Código Cerrado y Propietario, con 
licencias basadas en derechos de autor y no se permitirá la libre redistribución. Tampoco habrá derecho a 
modificación.  
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Presupuesto de legalización, permisos y registros requeridos  
1. Registro Mercantil – Cámara de comercio  
2. Resolución de concesión de marca – Superintendencia de Industria & Comercio  
La resolución de concesión de una marca es el acto administrativo por medio del cual la Superintendencia 
de Industria y Comercio le confiere el derecho al administrador .Por su parte, el certificado de registro 
contiene todos los particulares de la marca concedida, esto es, la marca que se concedió, su fecha de 
concesión y de vigencia, los productos que identifica, el titular y sus datos de identificación y, muy 
importante, un número consecutivo (No. De registro) que facilita su identificación. En consecuencia, el 
certificado es el documento que da fe del registro y del derecho sobre la marca.  
Diferencia entre el registro mercantil y el registro de marca 
 La Superintendencia de Industria y Comercio es la Oficina Nacional Competente para administrar el 
Sistema de Propiedad Industrial, en ese sentido, concede derechos sobre los bienes de propiedad 
Industrial), mientras que la inscripción en el registro mercantil llevado por las cámaras de comercio 
constituye el cumplimiento de una de las obligaciones que debe cumplir el comerciante cuando realiza 
actos o actividades mercantiles. La función de este registro mercantil es de servir de medio publicitario 
sobre la existencia, constitución, representación y objeto social de una persona jurídica o natural que 
realiza actividades comerciales, de suerte que la razón o denominación social inscrita no es un bien de 
propiedad industrial como sí lo es la marca. 
Registro Mercantil – Cámara de comercio  
Pasos para constituir la empresa como persona jurídica:  
1. Definir forma: Sociedad por Acciones simplificada, S.A.S.  
2. Documentos necesarios y consultas virtuales previas:  
-Original del documento de identidad:  
Alejandra Rivas Pachón, identificada con C.C 1015.429.672 expedida en Bogotá D.C  
- Formulario RUE (Registro Único Empresarial). (Ver anexo 1) 
 -Carátula única empresarial y anexo de matrícula mercantil  
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3. Registro Único Tributario – RUT (Ver Anexo 2) 
 4.Minuta de constitución: Por documento privado si la empresa a constituir posee activos totales por valor 
inferior a quinientos (500) salarios mínimos mensuales legales vigentes ó una planta de personal no 
superior a diez (10) trabajadores y no se aportan bienes inmuebles. (Ley 1014 de 2006, Decreto 4463 de 
2006) 
-Se tendrá en cuenta:  
 Los datos de los socios constituyentes: nombres completos, cédulas, nacionalidad, estado civil y domicilio. 
  La clase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma.  
 El domicilio de la sociedad y de las sucursales que se establezcan.  
 El negocio de la sociedad (objeto social), enunciando en forma clara y completa las actividades 
principales. 
  El capital social pagado por cada socio. 
  Se debe expresar como se administrará la sociedad, las facultades de los administradores, las asambleas y 
juntas de los socios, según lo establecido legalmente para cada tipo de sociedad (para mayor información 
vea el código de comercio).  
 Los días y la forma de convocar y constituir la asamblea o junta de socios ya sea de manera ordinaria o 
extraordinaria, y la forma como se decidirá en un determinado asunto. 
  Las fechas en que se deben hacer los balances generales y como se distribuirán las utilidades, así como 
también la reserva legal. 
  La duración de la empresa y sus causales para disolverla, y la forma de liquidarla. 
  Establecer el representante legal de la sociedad con su domicilio, sus facultades y obligaciones. 
Borrador de la Minuta de PILINOS  
En la ciudad de Bogotá, departamento de Cundinamarca , República de Colombia, a diez de junio de dos mil 
quince, la señorita Alejandra Rivas Pachón, mayor de edad, con domicilio en Bogotá, identificada con la 
cédula de ciudadanía 1015429672; obrando en nombre propio, manifestaron que constituirá una sociedad 
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por acciones simplificadas la cual se regirá por las normas establecidas en el código de comercio y en 
especial por los siguientes estatutos:  
Artículo 1: Nombre o razón social  
La sociedad se denominará: PILINOS sociedad por acciones simplificadas ( o por las letras S.A.S), razón 
social bajo la cual girará en adelante. 31  
Artículo 2: Domicilio  
La sociedad es de nacionalidad Colombiana y tendrá como domicilio principal en la ciudad de Bogotá, 
Cundinamarca en la Calle 74 a 66 – 28 pudiendo no obstante establecer oficinas, sucursales o agencias en 
cualquier lugar del territorio nacional.  
Artículo 3: Objeto social  
La compañía tiene por objeto social el diseño, la producción y comercialización de productos y servicios 
para niños. En el desarrollo y cumplimiento de tal objeto puede hacer en su propio nombre o por cuenta de 
terceros o con participación de ellos, toda clase de operaciones comercial, sobre bienes muebles o 
inmuebles y construir cualquier clase de gravamen, celebrar contratos con personas naturales o jurídicas, 
efectuar operaciones de préstamos, cambio, descuento, cuentas corrientes, dar o recibir garantías y 
endosar, adquirir y negociar títulos valores.  
Artículo 4: Duración de la sociedad  
Se fija por 10 años contados desde la fecha de otorgamiento de la escritura. La junta de socios podrá 
mediante reforma, prolongar dicho término o disolver extraordinariamente la sociedad, antes de que dicho 
término expire.  
Artículo 5: El capital aportado por cada uno de los socios será de 27 millones de pesos. Cada socio contará 
con el 33,3% de dichos aportes.  
Artículo 7: Responsabilidades  
La responsabilidad de cada uno de los socios se limita al monto de sus aportes.  
Artículo 8: Aumento del capital  
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El capital de los socios puede ser aumentando por nuevos aportes de los socios, por la admisión de nuevos 
socios o por la acumulación que se hicieron de utilidades por determinación de común acuerdo de los 
socios.  
Artículo 9: Cesión de cuotas  
Las cuotas correspondientes al interés social de cada uno de los socios no están representadas por títulos, 
ni son negociables en el mercado, pero sí pueden cederse. La cesión implicará una reforma estatutaria y la 
correspondiente escritura será otorgada por el representante legal, el cedente y el cesionario.  
Artículo 10: Administración  
La administración de la sociedad corresponde por derecho a los socios, pero estos convienen en delegarla 
en un gerente, con facultades para representar la sociedad. Esta delegación no impide que la 
administración y representación de la sociedad, así como el uso de la razón social se someta al gerente, 
cuando los estatutos así lo exijan, según la voluntad de los socios. Requiere para su validez el 
consentimiento de todos los socios, la ejecución o ejercicio de los siguientes actos o funciones: 1. Disponer 
de una parte de las utilidades líquidas con destino a ensanchamiento de la empresa o de cualquier otro 
objeto distinto de la distribución de utilidades.  
Artículo 11: Reuniones 
 La junta de socios se reunirá, doce veces por año, el primer día del mes a las 8:00 de la mañana en las 
oficinas del domicilio de la compañía. 
 Artículo 12: Votos  
En todas las reuniones de la junta de socios, cada socio tendrá tantos votos como cuotas tenga en la 
compañía. Las decisiones se tomaran por número plural de socios que represente la mayoría absoluta de 
las cuotas en que se halla dividido el capital de la sociedad, salvo que de acuerdo con estos estatutos se 
requiera unanimidad.  
Artículo 13: La sociedad tendrá un gerente y un subgerente que lo reemplazará en sus faltas absolutas o 
temporales. Ambos elegidos por la junta de socios para períodos de un año, pero podrán ser reelegidos 
indefinidamente y removidos a voluntad de los socios en cualquier tiempo. Le corresponde al gerente en 
forma especial la administración y representación de la sociedad, así como el uso de la razón social con las 
limitaciones contempladas en estos estatutos.  
Artículo 14: Inventarios y Balances  
 
Mensualmente se hará un Balance de la sociedad. Cada año a 31 de Diciembre se cortarán las cuentas, se 
hará un inventario y se formará el Balance de la junta de socios.  
Artículo 15: Reserva Legal: aprobado el Balance y demás documentos, de las utilidades líquidas que 
resulten, se destinará un 10% de reserva legal.  
Artículo 16: La sociedad se disolverá por: 
 • La pérdida de un 90% del capital aportado. 
 • Por acuerdo unánime de los socios.  
• Cuando el número de socios exceda de veinticinco.  
• Por demás causales señaladas en la ley.  
 
Artículo 17: Liquidación: disuelta la sociedad se procederá a su liquidación por el gerente salvo que la junta 
de socios resuelva designar uno o más liquidadores con sus respectivos suplentes, cuyos nombramientos 
deberán registrarse en la Cámara de Comercio del domicilio de la ciudad. De esta manera se debe detallar 
toda la información referente a la sociedad con da uno de los aspectos mencionados en el contenido básico. 
Registro de Libros de Comercio  
Están compuestos por los libros de contabilidad, libros de actas, libros de registro de aportes, 
comprobantes de las cuentas, los soportes de contabilidad y la correspondencia relacionada con sus 
operaciones.  
Una vez matriculada la sociedad o empresa, el propietario de esta o el representante legal debe presentar y 
solicitar el registro de los libros de comercio, con carta dirigida a la Cámara de Comercio y diligenciar el 
formulario de solicitud respectivo. Los libros son los siguientes:  
 • Libro auxiliar: se lleva para registrar detalladamente en orden cronológico las cuentas principales, 
totalizando débitos, créditos y saldo que pasa al final de cada período al libro diario y al libro mayor, este 
libro no requiere ser registrado en la Cámara de Comercio.  
• Libro caja – diario: en este libro se pasan las operaciones contables en orden cronológico, en forma 
individual o por resúmenes que no excedan de un mes.  
• Libro mayor: en este libro se pasan las operaciones por cuentas utilizando el sistema de partida doble; 
permitiendo establecer el resumen mensual de todas las operaciones para cada cuenta.  
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• Libro inventario y balance: se debe hacer un inventario y un balance general al iniciar sus actividades y 
por lo menos una vez cada año para conocer en forma clara y completa la situación del patrimonio.  
• Libro de accionistas: en el se escriben las acciones, anotando el título, el número y la fecha de inscripción, 
al igual que los cambios de propietario.  
• Libro de actas: los libros de actas pueden ser de dos clases: libros de actas de asamblea de socios y libro 
de acta de junta directiva. El primero lo deben llevar todas las sociedades, el segundo solo en las que 
posean junta directiva 
Los Pasos a seguir en la Cámara de Comercio  
 Llevar el formato, la carta y los libros en cualquier taquilla de la Cámara de Comercio.  
 Pagar los derechos de inscripción de los libros. Al momento de cancelar le entregarán el recibo de 
pago con el cual podrá reclamar los libros registrados, en la fecha que allí se indica. 
 
1. Ir a la Dian 
Ir a la Administración de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), para que obtenga el número de 
identificación tributaria (NIT), el cual es necesario para identificarse en el desarrollo de las actividades 
comerciales. Para este número de identificación, el cual es expedido en una tarjeta, se debe realizar el 
trámite correspondiente en la DIAN, que se encuentre en el municipio donde se está domiciliado. Pasos a 
seguir: 
 • Con el certificado de existencia y representación que solicite en la Cámara de Comercio, diríjase a la DIAN 
y solicite el formulario de RUT (registro único tributario), por medio del cual se puede realizar los 
siguientes trámites, entre otros: 
 • Asignación de NIT  
• Inscripción en el registro de vendedores si es responsable de IVA.  
• Una vez adquirido y diligenciado el formulario, preséntese ante la DIAN, con los siguientes documentos:  
• Formulario de RUT diligenciado en original y dos copias.  
• Copia de la escritura pública de constitución.  
• Certificado de existencia y representación, expedido por la Cámara de Comercio, con fecha no mayor a 
tres meses antes de su presentación. 
 • Fotocopia de la cédula del representante legal. 
 
32
  4  3 
 
2. Afiliación a la aseguradora de riesgos profesionales (ARP) 
Algunas de ellas son: el ISS, Colmena, Suratep, entre otros. Los pasos a seguir son:  
• Una vez elegida la ARP, el empleador debe llenar una solicitud de vinculación de la empresa al sistema 
general de riesgos pr5ofesionales, la cual es suministrada sin ningún costo por la ARP, dependiendo el 
grado y la clase de riesgo de las actividades de la empresa, ellos establecen la tarifa de riesgo la cual es 
un porcentaje total de la nómina y debe ser asumida por el empleador, dicho valor se debe pagar cada 
mes. 
 • Adicionalmente debe vincular a cada trabajador, llenando la solicitud de vinculación del trabajador al 
sistema general de riesgos profesionales. 
3. Régimen de Seguridad Social 
- Se deberá inscribir a alguna entidad promotora de salud (EPS) a todos sus trabajadores, los 
empleados podrán elegir libremente a que entidad desean vincularse (Coomeva, Susalud, Cafesalud, 
Cruz Blanca, entre otras). Una vez elegida el empleador deberá adelantar el proceso de afiliación 
tanto de la empresa como para el trabajador, mediante la diligencia de los formularios, los cuales 
son suministrados en la EPS elegida. 
-  El formulario de afiliación del trabajador deberá diligenciarse en original y dos copias, el original es 
para la EPS, una copia para el empleador y la otra para el trabajador. El porcentaje total de aportes 
a salud es de un 12% del salario devengado por el trabajador. El valor resultante se divide en tres 
partes iguales, de las cuales el trabajador debe pagar una y el empleador las dos restantes. 
4. Fondo de pensiones y Cesantías 
El empleador debe afiliar a todos los miembros de la empresa al fondo de pensiones, el cual el 
trabajador podrá elegir. Una vez elegido se llena la solicitud de vinculación, la cual se la suministra el 
fondo. 
5. Aportes Parafiscales: 
 Son pagos a que está obligado todo empleador a cancelar sobre el valor de la nómina mensual a 
través de las cajas de compensación familiar para: Subsidio familiar, Instituto Colombiano de 
Bienestar Familiar (ICBF) y SENA.  
 Para realizar la respectiva inscripción, se debe adquirir un formulario en la Caja donde desea 
afiliarse (Comfama o Confenalco), donde le entregarán adjunto el formulario de afiliación al ICBF y 
al SENA.  
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 Los pasos para la afiliación de la empresa son:  
 Presentar solicitud escrita, suministrada por la Caja de Compensación Familiar, donde conste: 
domicilio, NIT, información sobre si estaba afiliado o no a alguna caja de compensación familiar. 
A la solicitud se le debe anexar lo siguiente:  
 Fotocopia de la cédula si es persona natural o Certificado de existencia y representación legal 
vigente si es persona jurídica.  
 Relación de trabajadores indicando para cada uno: número de cédula, nombre completo y 
salario actual.  
 Formulario diligenciado de afiliación a la empresa. o Formulario de afiliación del trabajador y 
de las personas a cargo. 
Resolución de Concesión de marca – Superintendencia de Industria Y Comercio 
Teniendo en cuenta que la marca permite que los consumidores identifiquen el producto o servicio y lo 
recuerden, de forma que puedan diferenciarlo de uno igual o semejante ofrecido por otro empresario y que 
los consumidores son más propensos a adquirir un producto del cual recuerdan la marca que de aquellos 
que no logran identificar, es imperativo registrar la marca en la Superintendencia de Industria & comercio. 
Al ser registrada la marca le genera a la empresa el derecho exclusivo a impedir a terceros que 
comercialicen productos y ofrezcan servicios idénticos o similares con marcas idénticas o similares, con el 
fin de que los consumidores no se confundan y adquieran el producto o el servicio del empresario que en 
realidad quieren.  
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De acuerdo a la Superintendencia de Industria &Comercio, para llevar a cabo el registro de la marca 
se deben realizar los siguientes pasos:  
1. Elegir la marca: La marca debe ser fuerte, que perdure en el tiempo. Puede reflejar los valores de 
la empresa, puede contener diferentes elementos nominativos o gráficos. Una vez elegida es 
importante constatar que sea registrable. (Ver anexo 3 -artículos 134, 135, 136 y 137 de la Decisión 
486 de la Comisión de la Comunidad Andina).  
Marca Mixta: Contienen un elemento nominativo (letras, palabras, o frases) como uno figurativo 
(gráfica abstracta o una figura). 
            Elemento Gráfico                                         Elemento Nominativo  
                
2. Clasificar los productos o servicios: Debe elegir los productos o servicios que distinguirá la marca y 
clasificarlos según la Clasificación Internacional de Niza. 
CLASE # 16 – PAPEL & ARTICULOS DE PAPEL 
Papel, cartón, y artículos de estas materias no comprendidos en otras clases; productos de imprenta; 
artículos de encuadernación; fotografías; papelería; adhesivos (pegamentos) para la papelería o la casa; 
material para artistas; pinceles; máquinas de escribir y artículos de oficina (excepto muebles); material de 
instrucción o enseñanza (excepto aparatos); materiales plásticos para el embalaje (no comprendidas en 
otras clases); caracteres de imprenta; clichés. 
3. El pago de la tasa oficial:  
Para hacer la solicitud de registro de marcas de productos o servicios de marcas colectivas, de marcas de 
certificación y de lemas comerciales, la superintendencia de industria y comercio ha definido un monto de 
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$750.000. Dicho monto se tendrá que pagar una sola vez, al momento de presentar la solicitud, y en dicho 
pago irán incluidos los costos asociados al primer examen de la solicitud, a las notificaciones, a la 
publicación de la solicitud en la Gaceta de la Propiedad Industrial y, muy importante, a la expedición del 
certificado de registro. 
4. Información o documentación debe presentarse para que la solicitud de registro de la marca 
esté completa  
 Formulario diligenciado de la solicitud de registro de marca. El formulario contiene los espacios para 
incluir la información necesaria para otorgar fecha de radicación y otros que si bien no son 
completados no son necesarios para tal fin. (Ver Anexo 4)  
 En caso de ser una marca figurativa, mixta o tridimensional, un arte de 8 cm x 8 cm.  
 Recibo de pago.  
 En caso de actuar por intermedio de apoderado, el poder en el que se haga referencia a una o más 
solicitudes debidamente identificadas, o a todas las solicitudes y/o registros existentes o futuros del 
poderdante, sin necesidad de presentación personal, autenticación o legalización. 
  En caso de ser microempresario y desee obtener el descuento por tal calidad, el formulario 
correspondiente debidamente diligenciado 
Impuestos 
  Impuesto Sobre La Renta Y Complementarios Régimen Ordinario (Ver Anexo 5)  
 Informante de exógena (Ver Anexo 5)  
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16. Conclusiones  
Oportunidad:  
PILINOS  nace en un sector que tiene aún mucho por explorar: la creatividad y la infancia. Hoy en 
día, los productos y servicios ofrecidos a los niños son un factor sumamente importante para los 
padres de familia. No basta con presentar un producto interesante, sino que además, éste tiene 
que estar apoyado por un propósito claro de formación y fomento de principios en los pequeños 
que se encuentran en pleno desarrollo de sus capacidades y pensamiento. Es allí donde se marca 
diferencia. Por lo anterior, PILINOS  busca rescatar y replantear el concepto de niñez en Colombia. 
La empresa tiene como finalidad convertir su marca en un ícono cultural para los pequeños 
quienes se identifican con imágenes extranjeras, y en muchos casos son víctimas de un 
“bombardeo visual” que impacta de manera negativa su aprendizaje.  
Después de analizar diferentes alternativas para replantear el concepto de niñez, se determinó 
que una manera viable, innovadora y eficiente, es a través de la creación de una marca con un 
componente visual que logre identificar a la población infantil colombiana. Aprovechando el 
talento creativo de los fundadores, se identificó la oportunidad de traducir esas ideas en productos 
y servicios para la población infantil ávida de herramientas creativas.  
 
Riesgo:  
Como toda empresa que pretende incursionar en un negocio que ofrece alternativas innovadoras, donde la 
respuesta del mercado no cuenta con claros antecedentes, la probabilidad de riesgo es alta. Las variables a 
tomar en cuenta son: 
 Carencia de soporte financiero para la inversión inicial requerida. Esto supone la necesidad de 
recibir inyección de capital por poca capacidad de endeudamiento. 
  Reacción de los padres de familia (reacios al cambio, conservadores).  
 Aparición de nuevos productos de la competencia y empresas posicionadas en el mercado, con 
características similares a las ofrecidas por la empresa  
 
38
  4  3 
 
Puntos Fuertes: 
PILINOS  s.a.s tiene ventajas competitivas como se ha demostrado a lo largo del Plan de Negocio. Entre sus 
ventajas, se encuentran la innovación, el uso de la creatividad y la experiencia en las técnicas para 
desarrollar sus productos y servicios. Cualidades suficientes de un plan de negocios para hacer de éste más 
que interesante. A continuación, una explicación. 
 La creatividad supone el fuerte de PILINOS. Pretende competir estando a la vanguardia de los 
más avanzados procesos para mejorar los productos y servicios para niños. Esto genera una ventaja 
mayor, pues la innovación toma más tiempo de alcanzar que cualquier otra ventaja competitiva.  
 La experiencia de varios años conlleva a una mejor interacción y comunicación con los clientes, 
sumada a la posibilidad de obtener datos de éstos en tiempo real lo que permite adoptar cualquier 
solución con mayor rapidez y que lleva a satisfacer las necesidades de los clientes de manera 
efectiva.  
 El diseño exclusivo que resulta en mejoras en los elementos visuales que reciben los niños 
permite consolidar la fidelidad de los padres de familia con la empresa. 
Rentabilidad  
Los Ingresos de PILINOS  se encuentran directamente relacionados al volumen de ventas de sus productos 
y servicios. En este sentido, el éxito en las operaciones está ligado directamente a la estrategia de ventas y 
mercadeo que son determinantes en el número de unidades vendidas al año para lograr la rentabilidad 
esperada La rentabilidad de la empresa se encuentra con mayor claridad en los anexos del “retorno en la 
inversión (ROI)” donde se encuentra adicionalmente una proyección a cinco años que justifica los datos. 
Cabe mencionar que, PILINOS , pretende expandir su mercado en el largo plazo de manera que sea posible 
incrementar los márgenes de utilidad y posicionar la marca en la mente de las personas. 
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ANEXO 1 – REGISTRO UNICO EMPRESARIAL 
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ANEXO 3 
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